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ABSTRAKT 
Diplomová práce analyzuje logistickou koncepci ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. 
Skládá se z teoretického východiska práce a analýzy současné situace firmy. 
V teoretické části jsou vysvětleny jednotlivé pojmy logistiky. V analýze současné 
situace vybrané firmy je popsán současný průběh zakázky, jsou analyzovány procesy 
ve společnosti a jsou prošetřeny náklady. V závěrečné části jsou provedeny návrhy 
řešení, které by měly vést ke zlepšení průběhu zakázky, úspoře času, nákladů a následně 
ke zvýšení spokojenosti zákazníků i vedení společnosti. 
 
 
ABSTRACT 
This thesis analyzes a logistic concept in the company Autoexpres CZ, s. r. o. It consists 
from a theoretical part and from an analysis of current situation in the company. 
In the theoretical part are explained the basic logistic terms. In the analysis of current 
situation in the company is described a current progress of a contract, an analysis of 
processes in the company and costs. In the last part of the thesis are final proposals 
which should help to the better progress of a contract, to save time, costs and to increase 
satisfaction of a customers and also leadership of the company. 
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ÚVOD 
Dnešní doba a neustálý hospodářský rozvoj klade na podniky vysoké nároky. Zákazníci 
očekávají kvalitní sluţby provedené v co nejkratších termínech, ale současně 
s přiměřenými cenami. Společnosti musí rychle reagovat na poţadavky svých 
zákazníků, co nejdříve vyřídit jejich objednávky a snaţit se co nejrychleji poskytnout 
poţadovanou sluţbu. Zároveň se musí podnik snaţit dosáhnout co nejniţších nákladů, 
aby mohl splnit zákazníkův poţadavek na přiměřenou cenu. To vše je však moţné 
realizovat pouze tehdy, fungují-li všechny procesy ve společnosti tak, jak mají, pokud 
všichni zaměstnanci pracují efektivně, sledují stejný cíl a snaţí se jej naplnit. 
 
Diplomová práce se zabývá studií logistické koncepce ve společnosti 
Autoexpres CZ, s. r. o., zejména činností průběhu zakázky v této společnosti a analýzou 
pracovních procesů, které zde probíhají. Práce je rozdělena do pěti hlavních částí. 
 
V první části práce jsou vymezeny základní informace o společnosti, její předmět 
podnikání, historie a ostatní informace důleţité k následnému pochopení problematiky, 
kterou se práce zabývá. Druhou částí diplomové práce je vymezení jejich cílů a to jak 
cíle hlavního, tak i dílčích cílů, jichţ má být v práci dosaţeno. 
 
Třetí část práce tvoří analýza současného stavu ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o., 
zejména analýza současného stavu průběhu zakázky v organizaci, analýza procesů 
probíhajících ve společnosti a prošetření z hlediska nákladů. V závěru práce budou 
provedeny SWOT a PESTE analýzy k odhalení slabin společnosti a příleţitostí 
pro budoucí zlepšení. 
 
V předposlední čtvrté části práce jsou vymezeny teoretické přístupy potřebné 
k vytvoření návrhové části práce. Je zde popsána logistika obecně, její role v ekonomice 
a v podniku, cíle logistiky, logistický řetězec a jsou také popsány vybrané části 
logistického řetězce. 
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Poslední částí diplomové práce jsou vlastní návrhy řešení a jejich přínosy. Zde budou 
navrţeny návrhy zlepšení průběhu zakázky z hlediska úspory času, nákladů, lepší 
informovanosti a získání konkurenční výhody tak, aby vzrostla spokojenost zákazníků 
i spokojenost vedení podniku a také další návrhy, které by pro společnost mohly být 
uţitečné ze všech těchto hledisek. 
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1 POPIS PODNIKATELSKÉHO SUBJEKTU 
1.1 Základní informace o společnosti 
Obchodní jméno: Autoexpres CZ, s. r. o. 
Sídlo:   Petra Bezruče 905/2, Ivančice 
Právní forma:  Společnost s ručením omezeným 
IČ:   25328492 
Datum zápisu:  25. 2. 1997 
Základní kapitál: 100 000 Kč 
Předmět podnikání: silniční motorová doprava - nákladní vnitrostátní provozovaná 
vozidly o největší povolené hmotnosti do 3,5 tuny včetně, 
nákladní vnitrostátní provozovaná vozidly o největší povolené 
hmotnosti nad 3,5 tuny, 
nákladní mezinárodní provozovaná vozidly o největší povolené 
hmotnosti do 3,5 tuny včetně, 
nákladní mezinárodní provozovaná vozidly o největší povolené 
hmotnosti nad 3,5 tuny, 
vnitrostátní příleţitostná osobní, - mezinárodní příleţitostná 
osobní 
opravy silničních vozidel, 
podnikání v oblasti nakládání s nebezpečnými odpady, 
výroba, obchod a sluţby neuvedené v přílohách 1 aţ 3 
ţivnostenského zákona. (1) 
 
Společnost je plátcem DPH, má 80 pracovníků a jejím jediným jednatelem a společníkem je 
Milan Buček. Je také drţitelem certifikátu ISO 9001:2009. (2) 
 
1.2 Historie a charakteristika společnosti 
Autoexpres CZ, s. r. o. byla zapsána do obchodního rejstříku 25.2.1997 pod názvem 
Autoexpres Buček, s. r. o. Společnost byla zaloţena jediným společníkem Milanem 
Bučkem, který byl zároveň jednatelem, a měla pouze další dva zaměstnance. Jejím 
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předmětem podnikání v této době byla spedice ve vnitrostátní a mezinárodní dopravě, 
tedy zprostředkování přepravy bez vlastních nákladních vozidel. (3) 
 
V roce 2002 byl název společnosti změněn na Autoexpres CZ, s. r. o., který pouţívá 
dodnes. V roce 2003 došlo k pořízení prvního nákladního automobilu a jeho zařazení 
do majetku společnosti a také k vybudování pneuservisu, který slouţil z kapacitních důvodů 
pouze pro interní potřeby podniku. V roce 2004 společnost investovala zisk z roku 2003, 
rozšířila svůj vozový park a mohla tak konkurovat ostatním firmám na trhu mezinárodní 
kamionové přepravy zboţí. Důraz byl kladen především na rychlost a kvalitu 
poskytovaných sluţeb, ve které společnost chtěla být lepší neţ konkurence. (3) 
 
V dalších letech podnikatel rozšířil svůj předmět podnikání také o přepravu zeminy 
a stavebního materiálu a poskytování výkopových prací. V roce 2007 vybudovala 
společnost skladové prostory o celkové rozloze 870 m2. Tyto sklady vyuţívají zejména 
někteří partneři společnosti Autoexpres CZ, s. r. o., např. Metaldyne, s. r. o. (3) 
 
V dnešní době se jiţ předmět podnikání společnosti rozšířil na Silniční nákladní dopravu 
jako činnost převaţující a jako další činnosti příleţitostná osobní doprava, opravy silničních 
vozidel, podnikání v oblasti nakládání s nebezpečnými odpady, výroba, obchod a sluţby 
neuvedené v přílohách 1 aţ 3 ţivnostenského zákona. Sídlo Autoexpres CZ, s. r. o. je 
od počátku aţ po současnost v Ivančicích, okres Brno-venkov. (3) 
 
 
Obrázek 1: Logo společnosti (Zdroj: Autoexpres CZ, s. r. o., 2012) 
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1.3 Klasifikace činností společnosti dle CZ-NACE 
Jak jiţ bylo zmíněno dříve, převaţující činností společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. 
je 49410-Silniční nákladní doprava. Dalšími činnostmi, jimiţ se společnost zabývá, 
jsou: (2) 
 „45200-Opravy a údržba motorových vozidel, kromě motocyklů, 
 38000-Sběr, příprava k likvidaci a likvidace odpadů; zpracování odpadů 
k dalšímu využití, 
 01600-Podpůrné činnosti pro zemědělství a posklizňové činnosti, 
 43100-Demolice a příprava staveniště, 
 46100-Zprostředkování velkoobchodu, 
 52000-Skladování a vedlejší činnosti v dopravě, 
 52290-Ostatní vedlejší činnosti v dopravě, 
 79100-Činnosti cestovních kanceláří a agentur, 
 77200-Pronájem a leasing výrobků pro osobní potřebu a převážně 
pro domácnost, 
 93290-Ostatní zábavní a rekreační činnosti, 
 93100-Sportovní činnosti, 
 90040-Provozování kulturních zařízení, 
 93110-Provozování sportovních zařízení, 
 38320-Zpracování vytříděných surovin k dalšímu využití, 
 47190-Ostatní maloobchod v nespecializovaných prodejnách.“ 
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1.4 Organizační struktura společnosti 
 
Obrázek 2: Organizační struktura Autoexpres CZ, s. r. o. (Upraveno dle: 
www.autoexpres.cz) 
 
Jednatel společnosti se aktivně podílí na jejím chodu a rozděluje úkoly a práci ve firmě. 
Společnost má 5 dispečerů, kteří se starají o zakázky, řidiče, mechaniky a komunikují 
také s pracovníky údrţby a úklidu a s ostatními pracovníky. Samostatným oddělením 
společnosti je mzdová účetní. Tři fakturanti (administrativní pracovníci) se starají 
o faktury vydané a přijaté a o ekonomický chod firmy. Autoexpres CZ, s. r. o. má 
50 řidičů, 10 mechaniků, 5 pracovníků údrţby a úklidu a 5 pracovníků, kteří se starají 
o skladové prostory společnosti. (3) 
 
 
Obrázek 3: Zaměstnanci společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. (Vlastní zpracování) 
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1.5 Sortiment sluţeb společnosti 
Sluţby, které společnost Autoexpres CZ, s. r. o. poskytuje, můţeme rozdělit do pěti 
základních kategorií: autodoprava, autoservis, pneuservis a LKW servis, autobusová 
doprava a moţnost vyuţití skladovacích prostor. 
 
1.5.1 Autodoprava 
Autodoprava probíhá v rámci České republiky i mnoha zemí Evropské unie (s výjimkou 
Bulharska, Rumunska, Ukrajiny a Turecka). Vozový park společnosti disponuje 
45 vozy (viz tabulka č. 1), které jsou schopny přepravit náklad od 1 do 24,5 tuny. Díky 
moderním komunikačním technologiím zaručuje společnost rychlou reakci 
na nepředvídatelné situace a dodrţení termínu dodávky, jakosti a bezpečnosti nákladu. 
(4) 
 
Tabulka 1: Vozový park Autoexpres CZ, s. r. o. (Upraveno dle: www.autoexpres.cz) 
Počet vozidel Typ vozidla 
Hmotnost 
vozidla [tuny] 
Objem vozidla 
[m
3
] 
30 MAN + návěs Scania, Mercedes 24,5 85 
1 IVECO 10,0 55 
2 MAN + vlek 12,0 80 
7 MAN 6,0 48 
5 IVECO 3,5 42 
2 Dodávka expres - plachta 1,0 14 
3 autobus - - 
 
Následující obrázek zobrazuje některé automobily společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. 
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Obrázek 4: Ukázka automobilů společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. (Dostupné z: 
http://www.autoexpres.cz/index.php/autodoprava) 
 
1.5.2 Autoservis, pneuservis a LKW servis 
Autoservis vyuţívá společnost zejména pro svůj vlastní vozový park a partnery, které 
má v rámci sluţby Q Truck service (sluţby opravy vozidel v případě poruchy 
spřátelenými autoservisy za stejné náklady jako kdyby si společnost opravila vozidlo 
ve svém vlastním autoservisu). (3) Kompletní sluţby poskytované tímto servisem jsou 
zobrazeny na obrázku 4. Společnost nabízí i kompletní profesionální servis všech 
osobních i nákladních vozidel, pravidelné servisní kontroly, autoelektrikářské 
a mechanické práce. (4) 
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Obrázek 5: Q Truck Service (Vlastní zpracování) 
 
1.5.3 Autobusová doprava 
V rámci dopravy nabízí Autoexpres CZ, s. r. o. autobusovou, mikrobusovou i osobní 
přepravu po celé České republice a Evropě. Pořádá také sportovní zájezdy, poznávací 
zájezdy, zájezdy na kulturní akce, dopravu na svatby, narozeniny, firemní a soukromé 
akce. (4) 
 
1.5.4 Skladovací prostory 
Autoexpres CZ, s. r. o. nabízí také vyuţití skladovacích prostor a to ve dvou halách 
na celkové ploše 870 m2. Kaţdá hala má rozlohu 435 m2 a má kapacitu palet 300 ks 
plus 120 ks regálů. Sklady se nachází v areálu v Ivančicích u Brna, hlídaném 
kamerovým systémem, a jsou temperované. Součástí skladovacího areálu je i velká 
parkovací plocha. Pro manipulaci s paletami je moţné vyuţít vysokozdviţný vozík nebo 
elektrický vysokozdviţný nakladač. (4) 
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Obrázek 6: Skladovací hala společnosti (Vlastní zpracování) 
 
1.6 Zákazníci, dodavatelé, konkurence, trţby 
1.6.1 Zákazníci 
Zákazníci společnosti jsou ti, kteří od ní nakupují sluţby, tedy koneční spotřebitelé. 
V rámci kamionové dopravy jsou největšími zákazníky společnosti Metaldyne, s. r. o., 
Saint-Gobaint Adfors s. r. o., Zoši Trans s. r. o. a Remet s. r. o. Tito obchodní partneři 
také vyuţívají skladových prostor společnosti. Mezi další zákazníky patří větší mnoţství 
firem z blízkého okolí i firmy ze zahraničí. Autoservis společnosti je vyuţíván zejména 
pro vlastní vozový park společnosti. Dále je vyuţíván také partnery společnosti a větším 
mnoţství fyzických osob a menších firem z okolí společnosti. Autobusovou dopravu 
společnosti vyuţívají zejména házenkářský a fotbalový klub Ivančice a základní 
a střední školy z Ivančic a blízkého okolí. (3) 
 
1.6.2 Dodavatelé 
Mezi hlavní dodávané komodity patří nafta, benzín a náhradní díly do autoservisu. 
Společnost Autoexpres CZ, s. r. o. má v současné době 4 hlavní dodavatele – dva 
dodavatele nafty a benzínu, dva dodavatele náhradních dílů do autoservisu. (3) 
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1.6.3 Konkurence 
Konkurence v oboru silniční nákladní dopravy i poskytování sluţeb autoservisu je 
v České republice i v Evropě poměrně vysoká. Všechny firmy v tomto oboru se však 
snaţí konkurenční tlak sníţit vzájemnou spoluprácí mezi sebou. Firmy jsou k sobě 
vzájemně loajální. Hrozbu představují firmy, které by poskytovaly dopravu za výrazně 
niţší ceny a tedy s menší kvalitou. O tyto firmy by ale ze strany zákazníků neměl být, 
vzhledem k nízké kvalitě, takový zájem a to zejména v dopravě v rámci Evropy.  
 
Pro společnost by představovaly hrozbu firmy, které by chtěly vstoupit na trh v regionu, 
v němţ společnost působí. V tomto regionu je však jiţ kromě Autoexpres CZ, s. r. o. 
firma srovnatelná se společností velikostně i předmětem podnikání. Proto se vzhledem 
k poměrně malé rozloze regionu vstup dalších podobných firem nepředpokládá. (3) 
 
1.6.4 Trţby 
Z vývoje trţeb (tabulka 2) je patrné, ţe hlavní činnost společnosti je provozování sluţeb 
(nákladní doprava). Trţby za prodej zboţí i vlastních výrobků a sluţeb se od roku 2010 
vyvíjí poměrně stabilně. K nárůstu trţeb z prodeje dlouhodobého majetku a materiálu 
dochází v letech 2012 a 2013 zejména díky obnově vozového parku společnosti. 
Do budoucna plánuje Autoexpres CZ, s. r. o. zvyšování trţeb a to prostřednictvím své 
budoucí strategie: (3) 
 stabilizace vztahů se svými odběrateli v oblasti dopravy,  
 zvětšení podílu na trhu údrţby motorových vozidel, 
 dalšího rozšiřování vozového parku, 
 zlepšení profesní způsobilosti řidičů (kurzy jízdy na sněhu, apod.). 
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Tabulka 2: Vývoj trţeb společnosti v letech 2009-2013 (Upraveno dle: 
https://or.justice.cz/ias/ui/vypis-sl-firma?subjektId=570994) 
Trţby 
Rok 
2009 2010 2011 2012 2013 
Za prodej zboţí [tis. Kč] 2 901 5 387 4 097 3 824 5 047 
Za prodej vlastních 
výrobků a sluţeb 
[tis. Kč] 
89 053 129 376 102 939 113 100 125 922 
Z prodeje dlouhodobého 
majetku a materiálu 
[tis. Kč] 
486 198 250 1 510 3 479 
 
Průměrné trţby zaprodej vlastních výrobků a sluţeb za roky 2009-2013 jsou asi 
112 078 000 Kč. 
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2 CÍLE PRÁCE 
Hlavním cílem diplomové práce je studie činnosti průběhu zakázky organizací a s tím 
související návrh zlepšení průběhu zakázky z hlediska úspory času, nákladů, lepší 
informovanosti a získání konkurenční výhody tak, aby vzrostla spokojenost zákazníků 
i spokojenost vedení podniku. 
 
Dílčími cíly tedy jsou: 
 popis podnikání ve vybrané společnosti, 
 analýza studie průběhu zakázky organizací, 
 analýza pracovních procesů, 
 prošetření z hlediska nákladů a moţnosti jejich sníţení, 
 odhalení činností, které nepřinášejí hodnotu, 
 zlepšení výkonů. 
 
Bude také provedena SWOT analýza – nástroj, pomocí něhoţ je moţné odhalit slabé 
a silné stránky společnosti, její příleţitosti a hrozby a analýza obecného okolí – PESTE. 
Analýzy mohou vést k moţným návrhům na zlepšení nejen průběhu zakázky, 
ale i ostatních slabin společnosti. 
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3 ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
Analýza současného stavu ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. bude rozdělena do čtyř 
kapitol. První kapitolou je analýza průběhu zakázky organizací, dále pak analýza 
pracovních procesů probíhajících ve společnosti, prošetření z hlediska nákladů. 
Nakonec bude provedena SWOT analýza, tedy analýza silných a slabých stránek, 
příleţitostí a hrozeb společnosti a analýza obecného okolí PESTE. 
 
3.1 Analýza studie průběhu zakázky organizací 
Průběh zakázky ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. je moţné rozdělit do čtyř částí: 
(3) 
 komunikace se zákazníkem, 
 uzavření objednávky, 
 skladování a distribuce, 
 plán a realizace trasy vozidla. 
 
3.1.1 Komunikace se zákazníkem 
Aby mohla být objednávka o poskytnuté sluţbě (dopravě či spedici) uzavřena, je třeba 
nejprve impuls od zákazníka. Jak jiţ bylo uvedeno v kapitole 1.6.1, společnost má stálé 
zákazníky, kterým poskytuje sluţby i nové zákazníky. Podíl na obratu čtyř největších 
odběratelů společnosti za roky 2012 – 2014 je uveden v grafu 1. 
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Graf 1: Podíl největších zákazníků Autoexpres CZ, s. r. o. (Upraveno dle: interních 
zdrojů společnosti) 
 
Komunikace probíhá kontaktováním dispečerů společnosti osobně, emailem nebo 
telefonicky. Zákazník oznámí dispečerovi veškeré své poţadavky – na druh 
přepravovaného zboţí, mnoţství, termín přepravy, místo dopravy, apod. Na základě 
toho dispečer připraví návrh objednávky a posílá jej zákazníkovi ke kontrole. (5) 
 
Po schválení návrhu zakázky zákazníkem připraví fakturant konečný návrh objednávky, 
který posílá zákazníkovi ke konečnému schválení. S fakturantem se také dále řeší 
veškeré případné zákazníkovi přání a stíţnosti, aţ do závazného schválení objednávky. 
Fakturant zajišťuje, aby poţadavky zákazníky byly správně stanoveny, aby společnost 
byla schopna tyto poţadavky splnit a aby všechny subjekty, které se na zakázce podílí, 
byly informovány o všech detailech zakázky včas a úplně. Po zahájení přepravy vystaví 
fakturant zákazníkovi fakturu za poskytnuté sluţby a fakturuje mu příslušnou částku 
k uhrazení. (5) 
 
3.1.2 Uzavření objednávky 
Finální objednávka obsahuje následující informace: (5) 
 číslo objednávky, datum a informace o společnosti Autoexpres CZ, s. r. o., 
 státní poznávací značku vozidla zajišťující přepravu, 
 informace o objednateli, adresa fakturace, 
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 informace o přepravovaném zboţí (druh, mnoţství, materiál, popis, skladování 
ve skladech Autoexpres CZ, s. r. o., datum nakládky, mnoţství a cena), 
 celková fakturovaná částka, 
 razítko společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. a podpis jednatele či dispečerů. 
 
Faktura vydaná vychází z informací uvedených v objednávce a je shrnutím všech 
informací uvedených v objednávce. 
 
3.1.2.1 Shrnutí současného průběhu objednávky ve společnosti 
Průběh objednávky ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. v současné době můţeme 
vidět na obrázku 7. 
 
 
 
 
 
Objednávka v současné době probíhá následujícím způsobem: 
1. Zákazník kontaktuje dispečera. 
2. Dispečer připraví návrh objednávky a zasílá jej zákazníkovi ke kontrole. 
3. Dispečer předá návrh objednávky fakturantovi. 
4. Fakturant kontroluje objednávku, připraví konečnou objednávku. 
5. Zákazník potvrdí objednávku. Fakturant na základě konečné objednávky vystaví 
fakturu pro zákazníka. 
6+7. V ojedinělých případech konzultují dispečeři či fakturanti objednávku 
s jednatelem společnosti. 
8+9. Jednatel společnosti poskytuje dispečerům a fakturantům zpětnou vazbu. 
 
zákazník 
dispečer 
fakturant 
jednatel 
Obrázek 7: Současný průběh zakázky ve společnosti (Upraveno dle: rozhovoru 
s jednatelem) 
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3.1.3 Skladování a distribuce 
Autoexpres CZ, s. r. o. nabízí pro své zákazníky i moţnost vyuţití skladovacích prostor 
(viz kapitola 1.5.4). Tyto prostory nevyuţívají všichni zákazníci společnosti, pouze 
někteří. Vyuţití těchto prostor je upraveno v objednávce o celkové zakázce a slouţí 
zejména ke sladění časového nesouladu mezi uzavřením objednávky a začátkem 
realizace zakázky (tedy přepravení zboţí na zákazníkem poţadované místo). Skladníci 
ve skladu přebírají dodané zboţí od zákazníků. Při uskladnění provádějí přepočtením 
dodaného mnoţství zboţí kvantitativní kontrolu zboţí. Na základě toho vydají příjemku 
na sklad ve dvou vyhotoveních – jedno pro zákazníka, druhé pro ekonomický úsek 
společnosti (příjemka na sklad se zakládá k objednávce s konkrétním zákazníkem). 
Všechno přijaté zboţí se zapisuje do závěsné skladové karty, na které jsou uvedeny 
všechny informace o zakázce – mnoţství zboţí, vlastník zboţí, místo a termín přepravy, 
apod. (5) 
 
Vyskladnění zboţí pak probíhá na základě počátku realizace zakázky. Skladník zapisuje 
výdej zboţí nejprve na skladové kartě. Na základě karty kontroluje, zda se místo 
a termín přepravy shoduje s místem, kam míří nakládaný automobil a termínem 
doručení. Po naloţení zboţí vydává skladník výdejku ze skladu, která musí být 
podepsána jím i řidičem nakládaného automobilu. Výdejka se vyhotovuje ve dvou 
kopiích, jedna je určena pro zákazníka a druhá pro ekonomické oddělení firmy (zakládá 
se k zákazníkově objednávce). (5) 
 
3.1.4 Plán a realizace trasy vozidla 
Společnost při plánu a realizaci trasy vozidla stanovila dva primární cíle: (5) 
1. Vozidla jezdí vţdy vytíţena, tedy s nákladem a ne prázdná. 
2. Vozidla se vţdy po vykládce zboţí vrací zpět do místa sídla společnosti. 
 
Jak jiţ bylo uvedeno dříve, impuls společnosti pro začátek plánování trasy vozidla 
poskytuje její zákazník. Zákazníkův poţadavek na místo přepravy je tedy cílovým 
místem první části trasy vozidla a jeho první vykládky. V případě, ţe zákazník vyuţije 
vozidlo k přepravě jiného zboţí i zpět, blízko k sídlu společnosti, dochází ke splnění 
obou cílů a tedy k celkové spokojenosti jednatele. Takových případů je však málo, 
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zákazníci většinou vyuţívají vozidla pouze k přepravě zboţí předem určené místo 
a nevyuţívají převozu dalšího zboţí i zpět. Aby společnost vozidlo vytíţila i při cestě 
zpět do sídla společnosti, vyuţívá sluţeb spedičních databank, konkrétně databanky 
RaalTrans a databanky TimoCon. (5) 
 
Spediční databanka RaalTrans 
Databanka RaalTrans má více neţ 16 000 uţivatelů a funguje na principu pořízení 
vlastních nabídek uţivatelem (volných vozidel, nákladů, apod.) a rozeslání těchto 
nabídek ostatním uţivatelům nebo zobrazením nabídek ostatních uţivatelů a hledáním 
vhodných protinabídek. Po nastavení dokáţe i program sám hledat vhodné protinabídky 
pro své uţivatele. Rozšířená verze programu nabízí i moţnost výpočtu a zobrazení trasy 
vozidla, výběr optimální trasy dle vzdálenosti, času nebo finančních nákladů. (6) 
 
Databanka RaalTrans si za její uţívání účtuje měsíční paušální poplatek plus poplatek 
za zakoupení databanky a to dle verze programu – Vnitro CZ (zahrnuje nabídky 
začínající a končící v České republice), Československo (rozvíjí Vnitro CZ i o pohyb 
mezi Českou a Slovenskou republikou), Euro (umoţňuje prohlíţet mezinárodní nabídky 
mimo nabídek v České a Slovenské republice) a Global (umoţňuje prohlíţet vnitrostátní 
i mezinárodní nabídky). (6) Společnost Autoexpres CZ, s. r. o. vzhledem k tomu, 
ţe jezdí nejen po České a Slovenské republice, ale také v mnoha zemích Evropské unie 
(s výjimkou Bulharska, Rumunska, Ukrajiny a Turecka), pouţívá rozšířenou verzi 
Global. (5) Ceník jednotlivých verzí je uveden v následující tabulce:  
 
Tabulka 3: Ceník RaalTrans (Upraveno dle: http://www.raal.cz/cs/objednavka) 
Verze 
Cena – základní 
verze 
Cena – rozšířená 
verze 
Měsíční paušální 
poplatek 
Vnitro CZ 3 900 Kč 4 900 Kč 500 Kč 
Československo 5 900 Kč 6 900 Kč 600 Kč 
Euro 7 900 Kč 9 900 Kč 880 Kč 
Global 8 900 Kč 10 900 Kč 880 Kč 
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Spediční databanka TimoCon 
Spediční databanka TimoCon nabízí  TC Truck&Cargo® - burzu nákladů a volných 
vozů. Databázi pouţívá 100 000 uţivatelů ze 44 evropských zemí a denně s v databázi 
objeví aţ 450 000 aktuálních nabídek nákladů a volných vozů. Navíc můţe uţivatel 
vyuţít i sluţeb navíc – celoevropského online adresáře dopravních kontaktů a profilů 
TC Profile® nebo výkonného plánovače tras TC eMap®. Pomocí TC Connect mohou 
firmy vytvořit propojení mezi vlastním dispečerským softwarem a burzou nákladů 
a volných vozů od TimoCon. Přenášení z interního spedičního programu do TC 
Truck&Cargo® šetří čas i peníze. Součástí databanky je také TimoCon Secure – 
bezpečnostní síť. Ta prověřuje nové i stávající zákazníky a nabízí i moţnost správy 
pohledávek, technologií, přístupových klíčů a ověření identity. (7) 
 
Cena za uţití databanky TC Truck&Cargo® se skládá z jednorázového aktivačního 
poplatku a měsíčního paušálu 139,90€ / měsíc. Tato cena jiţ zahrnuje vyuţítí TC 
eMap®, TC Profile® i bezpečnostního systému TimoCon Secure. Samostatná cena za 
aplikaci TC eMap® se skládá z jednorázového aktivačního poplatku a měsíčního 
paušálu 49,90 € / měsíc. (7) 
 
Pojištění nákladu 
Veškerý náklad na automobilech je pojištěn do hodnoty 2 miliony Kč. Pokud je třeba 
vyšší pojištění, společnost jej řeší individuálním připojištěním. (5) 
 
Úmluva CMR 
Společnost dle závazných předpisů pro mezinárodní přepravu zásilek za úplatu 
silničním vozidlem, platných v České republice od roku 2006, pouţívá nákladní list 
dle úmluvy CMR (o přepravní smlouvě v mezinárodní silniční nákladní dopravě). Části 
nákladního listu (průpisové kopie) jsou: červená pro odesílatele, modrá pro příjemce, 
zelená pro dopravce a černobílá pro dalšího dopravce (pokud je k dispozici). (8) 
 
3.2 Analýza procesů ve společnosti 
V této kapitole budou popsány všechny činnosti, které probíhající ve společnosti 
Autoexpres CZ, s. r. o. a které jsou nezbytné k realizaci zakázky. (5) 
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1. Komunikace se zákazníkem – se zákazníky komunikují dispečeři společnosti, 
fakturanti a v některých případech i jednatel společnosti (zejména při udrţování 
„dobrých vztahů“ se zákazníky). 
 
2. Proces řízení zpracování objednávek sluţeb – jak jiţ bylo uvedeno v kapitole 
3.1.1, procesem zpracování objednávek sluţeb se ve společnosti zabývá dispečer 
ve spolupráci s fakturantem společnosti. V některých případech zasahuje 
do objednávek i jednatel společnosti. 
 
3. Proces přijetí zakázky na sklad a vyskladnění – o přijetí zakázky na sklad 
i o vyskladnění se starají skladníci. Podrobnější informace o procesu skladování 
jsou uvedeny v kapitole 3.1.2. 
 
4. Doručení sluţby (zakázky) zákazníkovi – o doručení zboţí na místo určení 
poţadované zákazníkem se starají řidiči společnosti. Společnost má momentálně 
nedostatek kvalifikovaných řidičů. Jednatel společnosti připisuje tento problém 
zejména tomu, ţe je po řidičích poţadován nejen řidičský průkaz skupiny C, ale 
také profesní průkaz a digitální karta. 
 
5. Oprava porouchaných dílů nákladních automobilů – mechanici společnosti 
se starají o porouchané díly nákladních automobilů. Tyto díly objednávají 
u dodavatele dle potřeby a veškeré faktury a platby prochází před oddělení 
fakturantů. 
 
6. Zákaznický servis – všechny poţadavky zákazníků a komunikaci s nimi 
zařizují fakturanti, dispečeři a jednatel společnosti. Společnost se snaţí 
dosáhnout maximální spokojenosti svých zákazníků. 
 
7. Řízení účetnictví, fakturace a personální správa – o účetnictví se stará 
mzdová účetní, fakturaci provádí fakturanti a personální správu má na starost 
jednatel společnosti. 
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8. Proces rozdělování úkolů a porady zaměstnanců – o rozdělování úkolů 
ve společnosti se stará jednatel. Ten jiţ na počátku fungování specifikoval 
povinnosti jednotlivých zaměstnanců společnosti a od té doby neprovádí větší 
změny. Porady zaměstnanců probíhají nepravidelně dle potřeby. 
 
9. Proces reklamace – případnou reklamaci řeší osoby zainteresované na přijetí 
objednávky, tedy dispečeři, fakturanti. Pokud je reklamace závaţnějšího 
charakteru, na jejím řešení se podílí i jednatel společnosti. 
 
10. Proces registrace vozidel – o registraci či případný přepis nebo odhlášení 
vozidel se stará jednatel společnosti. 
 
11. Administrativní procesy mají ve společnosti na starost fakturanti. Zejména se 
jedná o proces analýzy vozidla – zjištění, zda je dané vozidlo výdělečné či 
prodělečné, zjištění a kontrola počtu najetých kilometrů apod. K lepšímu 
přehledu o výdělcích automobilů pouţívá společnost moderní informační systém 
Doprava 3K. Jeho cílem je zrychlit export dat do jiných systémů a také import 
dat z jiných systémů (např. importy dat ze systému sledování vozidel). Systém 
Doprava 3K zahrnuje: (9) 
 výměnu dokumentů s ostatními partnery, kteří tento systém také 
provozují, 
 účetní programy, 
 exporty platebních příkazů, importy bankovních výpisů, 
 platební karty (tankování, cestovní výdaje, mýtné a poplatky, 
 čerpací stanice, 
 systémy sledování vozidel, 
 rozhraní pro textovou komunikaci, 
 databanka přeprav, 
 apod. 
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12. O proces reklamy a propagace se stará pouze jednatel společnosti. Webové 
stránky společnosti byly aktualizovány naposledy v roce 2012. Mezi další formy 
propagace patří zejména reklama na vlastních vozidlech firmy a reklama 
na billboardech v okolí Ivančic. Jednatel si zakládá na osobním kontaktu 
s novými i stávajícími klienty a poskytování propagačních předmětů (např. pera, 
hrnky nebo trička s logem společnosti). Jednatel na počátku svého podnikání 
přesně vymezil reklamní kampaň a směr, kterým se bude marketing společnost 
ubírat. Zvolil zelenou barvu, ţelvu jako znak společnosti a heslo: „vozdvezem 
fakt fšechno“. 
 
13. Proces údrţby vozidel mají na starosti mechanici ve spolupráci s řidiči vozidel 
a pracovníky údrţby. Podněty pro pravidelnou údrţbu však dostávají 
od fakturantů, kteří hlídají stav vozidla. 
 
14. O proces řešení havárie vozového parku se stará dispečer ve spolupráci 
s jednatelem společnosti. 
 
15. Proces úklidu a údrţby ve společnosti zajišťují pracovníci údrţby a úklidu. 
 
16. Proces vzdělávání a motivace zaměstnanců – dispečeři, fakturanti, řidiči 
i mzdová účetní se účastní školení, zejména školení ze zákona povinných (např. 
školení o bezpečnosti). Jednatel nepravidelně hodnotí práci zaměstnanců 
a informuje je pouze o závaţných pochybeních. 
 
3.3 Prošetření z hlediska nákladů 
V této kapitole budou zhodnoceny náklady, které společnost vynakládá k realizaci 
zakázky. Těmito náklady jsou zejména náklady vynaloţeny na nákup a osobní náklady 
na zaměstnance společnosti. Náklady, které společnost vynakládá na spediční 
databanky, jsou rozepsány v kapitole 3.1.4. 
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3.3.1 Nákup 
Nezbytnou součástí pro realizaci zakázky je nákup potřebných surovin. Jak jiţ bylo 
uvedeno v kapitole 1.6.2 společnost má čtyři hlavní dodavatele. Dva dodavatele nafty 
a benzínu (D1, D2), dva dodavatele náhradních dílů do autoservisu (D3, D4). Vzhledem 
k následnému hodnocení si jednatel nepřeje zveřejnit jména dodavatelů. (5) 
 
3.3.1.1 Zhodnocení zajištěnosti zdrojů 
Pro zajištění zdrojů společnosti je nutné vyuţít sluţeb dodavatelů. Společnost od svého 
vzniku nehodnotila své stávající dodavatele. Proto budou v této kapitole zhodnoceni 
stávající dodavatelé a to podle metodiky bodového hodnocení. Tato metodika přiřazuje 
kaţdému hodnocenému kritériu určitý počet bodů z předem definované hodnotící 
bodové stupnice. Body se následně sečtou a určí se nejvýhodnější dodavatel. (10) 
Společnost klade důraz zejména na následující kritéria: (5) 
 kvalita dodávaného zboţí/sluţeb, 
 spolehlivost dodávky (poţaduje zejména dodání potřebného mnoţství 
dle dohodnutých náleţitostí ve stanoveném čase), 
 cena,  
 dodací lhůtu a podmínky, 
 úroveň vztahů a vzájemnou komunikaci, 
 přístup zaměstnanců. 
 
Tabulka 4: bodová stupnice hodnocení dodavatelů (Vlastní zpracování) 
Ukazatel nevyhovuje vyhovuje málo 
vyhovuje 
částečně 
vyhovuje plně 
Počet bodů 1 2 3 4 
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Tabulka 5: Hodnocení dodavatelů (Upraveno dle: rozhovoru s jednatelem společnosti) 
Kritérium 
Dodavatelé 
D1 
(nafta+benzín) 
D2 
(nafta+benzín) 
D3 
(náhradní díly) 
D4 
(náhradní díly) 
Kvalita zboţí 3 4 2 4 
Spolehlivost 
dodávky 
2 3 2 4 
Cena 3 4 4 3 
Dodací podmínky 2 3 3 3 
Dodací lhůta 2 3 3 4 
Komunikace 1 3 4 4 
Přístup 
zaměstnanců 
2 3 4 3 
Součet bodů 15 23 22 25 
Pořadí 4. 2. 3. 1. 
 
Společnost Autoexpres CZ, s. r. o. vzhledem ke své velikosti a k důrazu, který klade 
na úroveň vztahů a vzájemnou komunikaci, se jiţ při výběru dodavatelů snaţila jejich 
počet omezit. Tím chtěla společnost získat lepší úroveň partnerských vztahů, vyšší 
ochotu dodavatelů ke spolupráci, zlepšování kvality, jednodušší komunikaci a niţší 
variabilitu dodacích cyklů. (5) 
 
Jak je patrné z tabulky 5, nejlépe z hodnocení vyšel dodavatel D4. S tímto dodavatelem 
společnost spolupracuje nejdéle a téměř všechna kritéria vyhovují plně nebo částečně. 
Tento dodavatel poskytuje vysoce kvalitní sluţby a i s úrovní vztahů a vzájemnou 
komunikací je společnost plně spokojena. Oproti tomu kvalita zboţí a spolehlivost 
dodávky u druhého dodavatele náhradních dílů D3 společnosti příliš nevyhovuje. 
Vzhledem k méně kvalitnímu zboţí je i cena za poskytované zboţí niţší a komunikace 
a přístup zaměstnanců dodavatele D3 společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. také plně 
vyhovuje. Jestliţe si chce společnost objednat kvalitnější, ale zároveň i draţší náhradní 
díly, objednává u dodavatele D4, pokud v danou chvíli preferuje méně kvalitní zboţí 
za niţší cenu, nakupuje u dodavatele D3. (5) 
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Při srovnání dodavatelů nafty a benzínu je patrné, ţe dodavatel D2 společnosti vyhovuje 
plně nebo částečně téměř ve všech kritériích hodnocení. Poskytuje kvalitní zboţí  
za přijatelnou cenu a i komunikace mezi společností a tímto dodavatelem je přátelská  
a bezproblémová. Oproti tomu dodavatel D1 vyšel z hodnocení nejhůř, pouze s patnácti 
body. Jako nevyhovující vidí společnost komunikaci, spolehlivost dodávky, dodací 
podmínky a lhůtu i přístup zaměstnanců. (5) 
 
3.3.2 Náklady na zaměstnance 
Prošetření z hlediska mzdových nákladů na zaměstnance a počty zaměstnanců od roku 
2010 do roku 2013 jsou uvedeny v tabulce 6. Počet zaměstnanců společnosti 
za jednotlivé roky roste, v roce 2014 má společnost jiţ 80 zaměstnanců. Průměrný plat 
na jednoho zaměstnance ve společnosti za rok 2013 je asi 20 502 Kč. 
 
Tabulka 6: Osobní náklady společnosti (Upraveno dle: www.justice.cz) 
 2010 2011 2012 2013 
Počet zaměstnanců 56 59 64 72 
Mzdové náklady [tis. Kč] 14 229 11 133 12 478 13 288 
Náklady na sociální zabezpečení a 
zdravotní pojištění [tis. Kč] 
4 832 3 774 4 181 4 426 
Osobní náklady celkem [tis. Kč] 19 061 14 907 16 659 17 714 
 
 
3.4 SWOT analýza, SLEPTE analýza a jejich zhodnocení 
V poslední kapitole analytické části bude provedena SWOT analýza, SLEPT analýza 
a následně budou obě analýzy zhodnoceny. 
 
3.4.1 SWOT analýza 
SWOT analýza společnosti analyzuje její silné a slabé stránky, příleţitosti a hrozby. 
 
Silné stránky: 
 kvalita poskytovaných sluţeb, 
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 tradice a dobré jméno společnosti, 
 provozování skladových prostor za účelem poskytování doprovodných sluţeb 
svým odběratelům, 
 certifikát ISO 9001:2001 
 podnikání v různých oblastech sluţeb, 
 dlouhodobé smlouvy o poskytování sluţeb. 
 
Slabé stránky: 
 nepravidelné porady a školení zaměstnanců, 
 závislost na obchodních partnerech, 
 centralizované rozdělení pravomocí, 
 slabá prezentace společnosti na internetových stránkách, 
 slabá marketingová propagace. 
 
Příleţitosti: 
 poptávka po přepravách do částí Evropy, které společnost ještě nemá pokryty, 
 sníţení cen v automobilovém průmyslu (pro obnovu vozového parku), 
 rostoucí poptávka po sluţbách autoservisu v domovském regionu společnosti. 
 
Hrozby: 
 značná konkurence na trhu vnitrostátní i mezinárodní dopravy, 
 ze strany odběratelů upřednostnění niţších cen na úkor kvality poskytovaných 
sluţeb. 
 
3.4.2 Analýza obecného okolí – PESTE 
V analýze obecného okolí budou zkoumány politické, ekonomické, ekologické 
a klimatické, technologické a sociální faktory ovlivňující společnost 
Autoexpres CZ, s. r. o. 
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Politické faktory: 
Společnost ovlivňuje zejména daňový zákon (DPH, daň z příjmu, daň silniční), zákon 
o účetnictví, občanský zákoník, zákoník práce, zákon o silničním provozu a jiné zákony 
a vyhlášky, kterými se Autoexpres CZ, s. r. o. musí řídit. Např. změna daní by mohla 
výrazně ovlivnit konečnou cenu a chování zákazníka. 
 
Ekonomické faktory: 
Situace ve firmě můţe být ještě stále ovlivněna ekonomickou krizí v České republice 
i v zahraničí. Někteří zákazníci mohou dát z důvodu finanční krize přednost firmám 
s niţší cenou a niţší kvalitou poskytované dopravy. Z důvodu finanční krize také 
někteří zákazníci platí své závazky vůči firmě s velkým zpoţděním, to můţe ohrozit 
například platební schopnost firmy. 
 
Ekologické a klimatické faktory: 
Společnost musí dodrţovat ekologické směrnice pro údrţbu svých automobilů 
(pravidelné emisní kontroly, míra znečištění ovzduší apod.). Klimatické faktory 
společnost silně ovlivňují. Při nepříznivém počasí, jako jsou bouřky, sněhové kalamity, 
námrazy a silné deště, se můţe zkomplikovat doprava i stav automobilů (zamrznutí 
skel, apod.). Při nepříznivém počasí se také zvyšuje moţnost autonehody a s tím 
spojené moţnosti poničení dopravovaného nákladu, automobilů a zpoţdění nebo 
nedoručení dodávky. Nepříznivé počasí tedy můţe vést aţ ke ztrátě důvěry zákazníků 
a proto je třeba dbát na zvýšenou opatrnost řidičů. 
 
Technologické faktory: 
Pro firmu je důleţité sledovat vývoj nových technologií především v dopravě a způsobu 
opravy vozidel. Společnost neustále investuje do novějších technologií v rámci 
autoservisu, které usnadňují kontrolu vozidel i její následnou opravu. Společnost 
se snaţí také vyuţívat nejnovějších technologií v rámci sluţeb dispečinku a GPS 
sledovacího systému, který má kaţdé vozidlo společnosti. 
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Sociální faktory: 
V oblasti sociálních faktorů se společnost potýká v první řadě s problémem zdravotního 
stavu a věku obyvatelstva, zejména svých řidičů. Mladší generace nemá zájem o získání 
průkazu profesní způsobilosti, která je k profesi řidičů v nákladní silniční dopravě třeba. 
Společnost se začíná potýkat s nedostatkem řidičů a se stářím svých zaměstnanců. 
 
3.4.3 Zhodnocení SWOT a SLEPTE analýz 
Vzhledem ke značné konkurenci v odvětví dopravy je velkou slabinou společnosti slabá 
prezentace na internetových stránkách a slabá marketingová propagace. Právě 
marketing je nástrojem, který můţe společnosti pomoci jak k udrţení stávajících, tak 
k získání nových zákazníků. Společnost je momentálně závislá na svých stávajících 
největších zákaznících, získání nových zákazníků by tedy mohlo zlepšit její současnou 
situaci. Riziko hrozeb, které by společnost mohly potkat (tedy značná konkurence či ze 
strany zákazníků upřednostnění niţších cen na úkor kvality poskytovaných sluţeb), by 
se zlepšením marketingové propagace společnosti a získáním nových či udrţením 
dobrých vztahů se stávajícími zákazníky také mohlo minimalizovat. 
 
Ve vztahu k zaměstnancům jsou slabinou společnosti zejména porady, které neprobíhají 
pravidelně a také školení zaměstnanců. Zaměstnanci se účastní pouze školení, které jsou 
ze zákona povinné a jiţ nevzdělávají se v dalších moţných oblastech. Problém má 
společnost i s nedostatkem kvalifikovaných řidičů. S tímto problémem se však 
v současné nepotýká pouze Autoexpres CZ, s. r. o., ale celé dopravní odvětví. 
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4 VYMEZENÍ TEORETICKÝCH PŘÍSTUPŮ 
V této kapitole budou vymezeny teoretické přístupy potřebné k lepšímu pochopení 
problematiky analytické části a vytvoření návrhové části diplomové práce. V prvních 
kapitolách jsou základní informace o logistice a její role v ekonomice a v podniku, cíle 
logistiky a logistický řetězec. V následujících kapitolách jsou vybrány a popsány části 
logistického řetězce. 
 
4.1 Logistika 
Vývoj logistiky můţeme rozdělit do asi do pěti fází (etap): (11 stránky 9-11) 
 1. fáze – logistika přešla do obchodu v 50. letech minulého století, omezovala se 
však pouze na distribuci. 
 2. fáze – proběhla v 70. letech minulého století vlivem hospodářské recese. 
Strategie sniţování nákladů obrátila pozornost k zásobám a logistika pronikla i 
do řízení výroby. 
 3. fáze – v 80. letech vlivem příchodu éry kvalitního počítačového vybavení se 
začíná analyzovat průtok surovin, dílů a materiálu a nedokončených a hotových 
výrobků skrze podniky v reálném čase. Začíná se chápat nutnost integrace 
podnikových funkcí. 
 4. fáze – v podnicích se začínají vytvářet ucelené logistické řetězce a systémy, 
které jsou propojeny se zákazníky a dodavateli. V podnicích probíhá 
reengineering a praxe se orientuje na integrovanou logistiku. 
 5. fáze – dochází k postupné optimalizace integrovaných logistických systémů. 
Tento problém je otázkou budoucnosti, jedná se o mimořádně sloţitý problém 
systémového charakteru. 
 
Pojem logistika má řadu definic. Česká literatura uvádí definici logistiky jako „souhrnu 
všech technických a organizačních činností, pomocí nichž se plánují operace související 
s materiálovým tokem. Zahrnuje nejen tok materiálu, ale i tok informací mezi všemi 
objekty a časově překlenuje nejrůznější procesy v průmyslu i v obchodě“ nebo jako 
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„systém tvorby, řízení, regulace a vlastního průběhu materiálového toku, energie, 
informací a přemísťování osob.“ (12 stránky 11,12) 
 
Zahraniční literatura často uvádí definice logistiky jako „souboru všech činností, 
sloužících k poskytování potřebného množství prostředků s nejmenšími náklady tam 
a tehdy, tam kde je po nich poptávka. Zabývá se všemi operacemi určujícími pohyb 
zboží (alokace výroby a skladů, zásob, řízení pohybu zboží ve výrobě, balení, 
skladování, dodávání odběratelům)“ nebo také jako „organizaci, plánování, řízení 
a uskutečňování toku zboží počínaje vývojem a nákupem a konče výrobou a distribucí 
podle objednávky finálního zákazníka tak, aby byly splněny všechny požadavky trhu při 
minimálních nákladech a minimálních kapitálových výdajích.“ (12 stránky 11,12) 
 
4.1.1 Reengineering 
Reengineering je směr managementu změny, hledá příleţitost k úspěchu a konkurenční 
výhodu v radikálních změnách ve firmě. Tyto změny jsou orientovány především 
do oblastí řízení. „Reengineering v podstatě znamená zásadní přehodnocení a radikální 
rekonstrukci (redesign) podnikových procesů tak, aby mohlo být dosaženo 
dramatického zdokonalení z hlediska kritických měřítek výkonnosti, jako jsou náklady, 
kvalita, služby a rychlost.“ (13 str. 187) 
 
4.1.2 Role logistiky v ekonomice 
Logistika v ekonomice představuje významnou sloţku hrubého národního produktu 
(dále jen „HNP“). Představuje totiţ jednu z hlavních výdajových poloţek podniků 
a podporuje pohyb a plynulý tok mnoha ekonomických transakcí (je totiţ nezbytná 
při realizaci prodeje prakticky jakéhokoliv zboţí nebo sluţby). (14 stránky 9-11) 
 
Logistika se také podílí na vytváření přidané hodnoty. Přínos je z ekonomického 
hlediska definován jako splnění určitého poţadavku. Přínos můţe existovat ve formě 
výrobku, vlastnictví, času a místa. Právě čas a místo jsou logistikou intenzivně 
podporovány. (14 stránky 9-11) 
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4.1.3 Role logistiky v podniku 
Logistice se připisuje klíčový význam při hledání moţností, jak zlepšit konkurenční 
schopnost a profitabilitu podniku. Logistika podporuje zejména marketing, hraje 
důleţitou roli ve spokojenosti zákazníků (zaměřuje se na dodavatele, zákazníky jako 
prostředníky a na konečné zákazníky). Také v marketingovém mixu hraje logistika 
klíčovou úlohu při zajištění toho, aby se produkt dostal na správné místo. Zákaznický 
servis je výstupem logistického systému a při propagaci se klade důraz na prodej 
přidané hodnoty zákazníkovi. V neposlední řadě má logistika také vazbu na zisk 
podniku, zejména v kontextu s maximalizací dlouhodobé rentability a s nejniţšími 
celkovými náklady při současné přijatelné úrovni zákaznického servisu. (14 stránky 11-
14) 
 
4.1.4 Koncepce celkových nákladů 
Klíčem k efektivnímu řízení logistického procesu je právě koncepce celkových nákladů. 
Podnik by se měl zaměřit na redukci celkových nákladů logistických činností, nejenom 
na jednotlivé izolované činnosti. Celkové logistické náklady můţeme rozdělit do šesti 
poloţek: (14 stránky 15,16) 
 náklady na udrţování zásob, jeţ zahrnují řízení stavu zásob, balení a zpětnou 
logistiku, 
 mnoţstevní náklady, zahrnující manipulaci s materiálem, pořizování a nákup, 
 náklady na vyřizování objednávek a informatiku – např. vyřizování objednávek, 
logistická komunikace a prognózování či plánování poptávky, 
 skladovací náklady, které zahrnují skladování a výběr místa výroby a skladů, 
 přepravní náklady, mezi něţ patří doprava a přeprava, 
 místo a úroveň zákaznického servisu – sem patří zákaznický servis, podpora 
servisu a náhradní díly a manipulace s vráceným zboţím. 
 
4.2 Cíle logistiky 
Cíle logistiky by měly vycházet ze dvou skutečností. Zaprvé by měly vycházet 
z podnikové strategie a sledovat splnění celopodnikových cílů a zadruhé by měly klást 
důraz na zabezpečení přání zákazníků na zboţí a sluţby při minimalizaci celkových 
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nákladů. Logistické cíle můţeme dělit dle oblasti jejich působení – vně či uvnitř 
podniku nebo dle způsobu měření jejich výsledků – ekonomickým vyjádřením 
či výkonem. (15 stránky 41,42) 
 
„Základním cílem logistiky je optimální uspokojování potřeb zákazníků.“ (15 str. 43) 
S tím související prioritní neboli nejdůleţitější cíle logistiky: (15 stránky 43,44) 
 Vnější logistické cíle – zaměřují se na uspokojování přání zákazníků. Jsou to 
např. zvyšování objemu prodeje, zkracování dodacích lhůt, zlepšování 
spolehlivosti a úplnosti dodávek nebo zlepšování pruţnosti logistických sluţeb. 
 Výkonové logistické cíle, které zabezpečují poţadovanou optimální úroveň 
sluţeb. A to tak, aby poţadované zboţí či mnoţství materiálu bylo vţdy 
ve správném druhu, jakosti, mnoţství na správném místě a ve správném 
okamţiku. 
 
Jako sekundární cíle logistiky pak můţeme označit: (15 stránky 43,44) 
 Vnitřní logistické cíle, které se orientují na sniţování nákladů. Patří sem např. 
náklady na dopravu, zásoby, manipulaci a skladování, na výrobu, řízení, apod. 
 Ekonomické cíle logistiky – jedná se o zabezpečení poţadované úrovně sluţeb 
s přiměřenými náklady. Náklady by měly být vzhledem k úrovni sluţeb 
minimální. 
 
4.3 Logistický řetězec 
„Logistický řetězec (Logistic-Chain) označuje takové dynamické propojení trhu 
spotřeba s trhy zdrojů (surovin, materiálů a polotovarů) z hmotného i nehmotného 
hlediska, které vychází od poptávky konečného zákazníka a jehož cílem je pružné 
a hospodárné uspokojení tohoto požadavku konečného článku řetězce.“ (16 str. 31) 
 
Hmotná stránka logistického řetězce se zabývá přemisťováním věcí a osob a nehmotná 
stránka spočívá v přemisťování či uchovávání informací tak, aby se hmotná stránka 
mohla uskutečnit. Z hlediska stupně řízení činností, které jsou spojeny s materiálovým 
a informačním tokem, rozlišujeme několik typů logistických řetězců: (16 stránky 33-35) 
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1. Logistický řetězec s přetrţitými toky: kontrakty s dodavateli a predikce 
prodeje jsou uzavřeny na základě vyhodnocení současných prodejů podniku. 
Důleţitý je zde centrální sklad. Uplatňuje se push princip materiálových toků, 
tedy dodavatel odesílá dávku v mnoţství a čase, který vyhovuje jeho potřebám. 
Přerušování toku je realizováno prakticky ve všech článcích řetězce a vznikají 
nadměrné zásoby. 
 
2. Logistický řetězec s kontinuálními toky: zde se uplatňuje pull princip 
materiálových toků, tedy materiál je dodáván na základě potřeb příjemce. 
Mezi dodavatelem a výrobcem je vyloučen sklad surovin a články logistického 
řetězce si plynule předávají dávky dodávek. 
 
3. Logistický řetězec se synchronním tokem: v tomto řetězci je tok materiálu 
zcela plynulý, jednotlivé články řetězce si předávají pouze takové mnoţství 
výrobků či surovin, které je potřeba k danému okamţiku. 
 
Při řízení logistického řetězce je důleţitá koordinace toku materiálu a informací 
od dodavatele k finálnímu zákazníkovi. Celková konkurenceschopnost řetězce závisí 
na výkonnosti kaţdého logistického článku. Tyto články se liší dle úrovně: (15 stránky 
118-121) 
 ve výrobě: továrny, výrobní linky, sklady a mezisklady, 
 v dopravě: námořní přístavy, letiště, ţelezniční stanice, 
 v obchodě: prodejny, maloobchodní či velkoobchodní sklady, 
 větší celky: logistické areály, překladiště, budovy, plochy. 
 
Logistické řetězce, které směřují do oblasti výrobní spotřeby, můţeme rozdělit na: (17 
str. 104) 
 dodavatele surovin, materiálů, apod., 
 výrobní závody – prvovýrobci, výrobci dílů, apod., 
 distribuční sklad výrobního závodu, 
 výrobní závod – finální výrobce (v logistickém řetězci je zákazníkem), 
 zásobovací sklad výrobního závodu. 
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Logistické řetězce, které směřují do oblasti konečné výroby, můţeme rozdělit na (dle 
obvyklého uspořádání v evropských podmínkách): (17 str. 105) 
 dodavatelé surovin, materiálu, apod., 
 výrobní závod – finální výrobce, 
 distribuční sklad výrobního závodu, 
 sklady velkoobchodu, 
 prodejny maloobchodu, 
 koneční spotřebitelé. 
 
4.4 Logistika opatřování 
Logistiku opatřování můţeme chápat jako nákup, skladování, plánování a řízení výroby. 
Nákup můţeme v uţším slova smyslu chápat jako zpracování nákupních trhů a právní 
aspekty zásobování. Opatřování pak v širším slova smyslu můţeme chápat nejen 
ve vztahu k materiálům, ale také k pořízení, přípravě a zajištění zařízení, kapitálu, 
personálu a informací. (18 stránky 49-54) 
 
Objekty opatřování dělíme na: (18 str. 52) 
 finanční prostředky – peníze, úvěry, 
 hmotné statky (zboţí) – provozní prostředky, materiál, cizí sluţby, obchodní 
zboţí, 
 personál – dispoziční práce, prováděcí práce, 
 informace. 
 
Aby logistika opatřování byla efektivní, je třeba splnění základních funkcí, které musí 
v souladu s ekonomickými kritérii. Těmito funkcemi jsou: (18 str. 52) 
 „včasné a přesné zajišťování spotřeby materiálů, 
 úplné a včasné projednávání a uzavírání smlouvy o ekonomicky efektivních 
dodávkách, 
 systematické sledování a regulace stavu zásob, 
 zabezpečení odpovídajícího efektivního fungování technické základy zásobování, 
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 vytváření a zdokonalování informačního systému, 
 systematické zabezpečení personálního, organizačního, metodického 
a technického rozvoje zásobovacích procesů, 
 aktivní servisní uskutečňování přípravy, výdeje a přísunu materiálových prvků 
na místa jeho spotřeby.“ 
 
4.4.1 Logistické informační systémy 
Logistické informační systémy jsou nezbytné pro vytvoření aktuálního obrazu reálné 
situace v reálném čase. Jejich hlavním cílem je vytvořit prostředí pro účinné plánování 
a koordinování všech logistických aktivit. (18 str. 56) 
 
Logistický informační systém (dále jen „LIS“) je tedy určen k podpoře celého 
logistického procesu. Poskytuje „údaje a algoritmy potřebné pro efektivní řízení toků 
zboží, které jsou prvotním jádrem podnikatelských aktivit. Logistický informační systém 
je třeba chápat jako základní, ale ne jedinou součást manažerského informačního 
systému podniku.“ (15 stránky 270,271) 
 
Z pohledu potřeb logistiky se kladou na informační systémy následující poţadavky: (15 
str. 272) 
 „musí zahrnovat všechny tři úrovně řízení (strategickou, taktickou, operativní), 
 musí zahrnovat kompletní logistické řetězce (od nákupu, přes výrobu 
až po distribuci), 
 musí zobrazovat změny v co možná reálném čase.“ 
 
LIS se skládá z materiálového, řídícího, informačního a komunikačního systému. (15 
str. 272) Důleţitým úkolem, který musí LIS plnit je sledování toku materiálových prvků 
v logistickém řetězci. Z tohoto důvodu je aplikování systém čárových kódu EAN, který 
slouţí k označení výrobků na jeho spotřebitelských obalech. (18 str. 58) 
 
4.4.1.1 Informační systémy v dopravě 
Dopravu je třeba řídit a optimalizovat. Při tom je třeba klást důraz zejména na: (19) 
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 optimalizaci tras – minimalizovat ujeté kilometry a čas, 
 tvorbu optimálních rozvozových plánů – být ve správný čas na správném místě, 
 řízení vytíţenosti vozidel – maximalizovat jejich vytíţení, 
 sledování zásilek – online informace o poloze a stavu zásilky, 
 sledování vozidel a dodrţování předpisů – mít přehled o poloze a stavu vozidel, 
o jejich momentální rychlosti, spotřebě, tankování, počtu zastávek, apod., 
 správu vozového parku – servis, povinné dokumentace, evidence vozidel, 
 řízení pohybu vozidel v areálu – přistavení kamionu k rampám pro nakládku či 
vykládku. 
 
Pro efektivní řízení dopravy existuje mnoho systémů, od univerzálních 
po specializovaných pouze na jednu problematiku. V posledních letech ovlivnily řízení 
dopravy zejména systémy GPS (pro monitorování polohy vozidel), digitální mapy, 
systémy GPRS (propojení mezi dispečinkem a vozidly). (19) 
 
4.4.2 Nákup 
Nákup zahrnuje všechny činnosti podniku, jejichţ cílem je získání prostředků, které 
podnik potřebuje realizaci stanovených cílů. Nákup v podniku členíme na přijetí 
a přípravu pracovních sil, pořízení finančních prostředků a nákup materiálu, nářadí 
a zboţí. (18 stránky 70,71)  
 
Fáze nákupu je moţné rozdělit na identifikaci potřeby, objednání a po-objednání. 
V první fázi potřeby je nutné identifikovat poţadavky našich ţadatelů (například 
zaměstnanci definují poţadavky při nákupu nepřímého materiálu). Druhá fáze 
objednání zahrnuje vyhledání dodavatelů, obdrţení nabídek, jejich vyhodnocení, 
vystavení objednávky a obdrţení potvrzení objednávky. V třetí fázi po-objednání 
podnik čeká na termín dodání. (20 stránky 52-61) 
 
Nákup můţe mít formu přímého nákupu, leasingu nebo pronájmu. Nákup můţe 
zahrnovat zboţí k opětovnému prodeji, díly a materiály pro potřeby výrob, výrobky 
po pouţití v podnikání, smluvně dojednané sluţby (např. úklid) nebo potřebné věci 
a zařízení (např. osvětlení, vytápění). (18 str. 71) 
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Ke splnění strategických cílů podniku je moţno vyuţít soubor nástrojů, které má nákup 
k dispozici. Tento soubor nástrojů obsahuje marketingový mix. Ten se skládá z: (18 
stránky 74-76) 
 „informačního mixu – schopnost vytvořit informační soubory o vnitřních 
parametrech podniku a současně i o vnější situaci na trhu zdrojů nákupu,  
 komunikačního mixu – schopnost komunikace jak s partnery uvnitř podniku, 
tak i s disponibilními či již reálnými dodavateli,  
 dodavatelského mixu – schopnost vybrat optimálního dodavatele, 
což předpokládá dokonalou znalost dodavatelů,  
 cenového mixu – schopnost provádět optimální cenovou politiku nejen 
s ohledem na absolutní cenovou výši, ale vzhledem na vazby na celkové 
ekonomické důsledky nákupních rozhodnutí v nákladech a v konečném 
ekonomickém efektu podniku,  
 výrobkového mixu – schopnost fundovaně se účastnit spolurozhodování 
o nejvýhodnější materiálové variantě finálního výrobku, o nákladech, 
prodejnosti a konkurenční schopnosti výrobku“,  
 logistického mixu – je provázen rozhodováním o nákupních logistických 
podmínkách a řešením komplexů problémů (např. volbu dodávkové cesty, 
logistické zabezpečení dodávek, apod.). 
 
Důleţitou činností v rámci procesu nákupu je výběr vhodných dodavatelů. Výběr 
dodavatelů a řízení dodavatelských vztahů můţeme rozdělit do pěti fází: (14 stránky 
352-355) 
1. Přípravná fáze – vzniká potřeba koupě určitého produktu a v případě potřeby 
i vytvoření týmu. 
 
2. Identifikace potenciálních dodavatelů – stanovení kritérií výběru 
a identifikace dodavatelů. 
 
 
- 47 - 
 
3. Prozkoumání a výběr dodavatele – kontaktování potenciálních dodavatelů, 
jejich hodnocení a volba. 
 
4. Navázání vztahu – dokumentování původních očekávání a kontaktů, 
poskytování rychlé zpětné vazby. 
 
5. Ohodnocení vztahu – pokračování na současné úrovni vztahu, rozšíření, 
budování nebo omezení či zrušení vztahu. 
 
4.5 Zákaznický servis 
Zákaznický servis je jedním z nejdůleţitějších procesů, který probíhá mezi kupujícím, 
prodávajícím a třetí stranou. Výsledkem procesu zákaznického servisu je přidaná 
hodnota, jeţ zvyšuje hodnotu výrobku nebo sluţby, které jsou předmětem směny. (14 
stránky 41-43) Zákaznický servis je klíčovým spojením mezi logistikou a marketingem. 
Lze jej definovat jako „měřítko toho, jak dobře funguje logistický systém z hlediska 
vytváření užitné hodnoty prostřednictví času a místa.“ (15 stránky 73-79) 
 
Zákaznický servis je tvořen třemi základními skupinami: (15 str. 76) 
 „Předprodejní složky: 
o organizační struktura, 
o pružnost systému, 
o manažerské služby, 
o písemné prohlášení politiky zákaznického servisu, 
o předání prohlášení o zákaznickém servisu zákazníkovi. 
 Prodejní složky: 
o úroveň vyčerpání zásob, 
o informace o stavu objednávky, 
o složky cyklu objednávky, 
o urychlení dodávek, 
o přesuny zboží, 
o přesnost systému, 
o snadnost objednávání, 
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o zastupitelnost produktu. 
 Poprodejní složky: 
o instalace, záruka, úpravy, náhradní díly, 
o sledování produktů, 
o vyřizování reklamací, stížností, vrácení zboží, 
o dočasná náhrada produktu.“ 
 
Budování vztahů se stálými zákazníky je velice důleţité také z hlediska ziskovosti. 
Výsledky mnoha výzkumů ukazují, ţe získat nového zákazníka je pro firmu asi pětkrát 
draţší neţ udrţet jednoho stávajícího. Mnoho firem také těţí z úzkého partnerství 
se svými dodavateli. (21 stránky 32-38) 
 
4.6 Skladování 
Jednou z nejdůleţitějších částí logistického řetězce je právě skladování. Sklady 
umoţňují překlenout čas s prostor, umoţňují uskladnění produktů v místech jejich 
vzniku a mezi místem vzniku a místem spotřeby. Poskytují také informace 
pro management (např. o stavu produktů, podmínkách skladování, rozmístění 
produktů). (13 str. 19) 
 
Při skladování rozlišujeme tři základní funkce: (13 stránky 19-21) 
 přesun produktů (příjem zboţí, transfer či ukládání zboţí, kompletace zboţí 
podle objednávky, překládka zboţí, expedice zboţí), 
 uskladnění produktů (přechodné či časově omezené uskladnění), 
 přenos informací (týkající se stavu zásob, stavu zboţí v pohybu, umístění 
zásob, zákazníků, personálu, vyuţití skladových prostor, apod). 
 
Politika skladování se zabývá tím, aby logistika a skladování dopomohly dosáhnout co 
nejniţších celkových logistických nákladů a také aby zajistily stanovenou úroveň 
zákaznického servisu. Faktory, které ovlivňují politiku skladování, jsou odvětví, 
podniková filozofie, charakter výrobků (rozměry, kazitelnost, moţnost substituce, 
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apod.), dostupnost kapitálu, konkurence, ekonomické podmínky, sezónnost poptávky, 
pouţití přístupu just-in-time nebo například pouţitý výrobní proces. (14 str. 272) 
 
Základní funkcí skladu je ekonomické sladění rozdílně dimenzovaných toků. Dalšími 
funkcemi skladování jsou funkce vyrovnávací, zabezpečovací, kompletační, spekulační 
a zušlechťovací. (15 str. 146) Skladování by mělo být co nejefektivnější, proto by 
se měl management firmy snaţit minimalizovat nejběţnější chyby při skladování, jimiţ 
jsou: (15 str. 145) 
 „přebytečná nebo nadměrná manipulace, 
 nízké využití skladové plochy a prostoru, 
 nadměrné náklady na údržbu a výpadky kvůli zastaralým zařízením, 
 zastaralé způsoby příjmu a expedice zboží, 
 zastaralé způsoby počítačového zpracování rutinních transakcí.“ 
 
4.7 Technologie v logistice  
Logistické technologie je moţné definovat pomocí definic jejich dvou základních slov. 
Logistika je definována v kapitole 4.1. Pojem technologie můţeme definovat 
jako souhrn prostředků, které se pouţívají ve výrobních a obsluţných procesech firmy. 
Technologií můţe být souhrn dokumentů nazývaných výrobní tajemství, mezi něţ patří 
postupy, plány, apod. Technologií můţeme také rozumět prostředky pro danou práci, 
které se týkají např. výroby, opravy, sluţby, apod. Logistické technologie tedy můţeme 
definovat jako soubor metod, postupů, technických zařízení a prostředků vyuţívaných 
v logistických procesech. (12 stránky 11-13) 
 
Logistické technologie se dělí do dvou základních skupin: (12 stránky 13-15) 
 Taţné systémy „pull“ – „proaktivní systém, který je založen na tahu produktu 
logistickým systémem, vyvolaným silou zákaznické poptávky.“ (12 str. 13) 
Mezi technologie tohoto typu patří Just-In-Time, Just-In-TIme Manufacturing, 
Kanban. 
 Tlačné systémy „push“ – „vytváření zásob, jejichž výše a struktura 
je stanovena na základě prognózované poptávky. Jedná se o tradiční zásobovací 
- 50 - 
 
systémy známé pod anglickým termínem Just-In-Case.“ (12 str. 14) Jsou tradiční 
v evropských zemích a v Americe. 
 
Mezi současné logistické technologie, které jsou aplikované v prostředí dodavatelských 
řetězců, patří např.: (12 str. 14) 
 Just-In-Time – zásobování výrobních procesů vším, co je potřebné. 
Tento systém je zaloţen na eliminaci plýtvání s časem a hledání úspor. (12 
stránky 43-113) 
 Kanban – bezzásobová technologie, mechanismus, jeţ umoţňuje ve výrobním 
systému „řízený tah“. Je jednou ze součástí systému Just-In-Time. (12 stránky 
43-113) 
 Hub and spoke – spočívá v konsolidaci menších zásilek do větších celků. Tyto 
větší celky jsou po přepravě opět rozdruţeny (dekonsolidovány). (15 str. 258) 
 Cross-docking – vyuţívá začlenění distribučního centra do dodavatelského 
řetězce (mezi větší počet dodavatelů a maloobchodní sítě). (15 str. 259) 
 Systémy rychlé odezvy – Quick Response – tato technologie je zaměřena 
na řetězce spotřebního zboţí. Jedná se o zdokonalení řízení zásob a zvyšování 
efektivity pomocí urychlení toku zásob. (15 str. 256) 
 Systémy efektivní reakce zákazníka – Efficient Consumer Response – 
propojuje logistické řetězce od dodavatelů přes zprostředkovatele, výrobní 
závody, distributory, velkoobchod, maloobchod. Snaţí se polnit potřeby a přání 
konečných zákazníků. (15 str. 257) 
 Řízení vztahů se zákazníky – Customer Relationship Management – oblast 
řízení výroby zabývající se udrţením nejrentabilnějších zákazníků a sniţováním 
nákladů a zvyšováním uţitné hodnoty aktivit podniku. Tím se podnik snaţí 
maximalizovat celkový dosahovaný zisk. (12 stránky 43-113) 
 Sdruţování a rozdruţování zásilek – Hub and Spoke – technologie, kdy 
v rámci distribučních center dochází ke zpracování zásilek. Ty jsou poté 
odeslány do menších uzlů nebo přímo spotřebiteli. Prakticky nedochází 
ke skladování zásilek. (12 stránky 43-113) 
 Technologie k identifikaci produktů – čárové kódy a kódy RFID. 
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 Tvorba manipulačních skupin – důleţité pro racionalizaci manipulace 
s výrobky, je nutné zvolit obal a sdruţovat dodávky do manipulačních jednotek. 
Tyto jednotky mají za úkol zjednodušit procedury mezi jednotlivými články 
v distribuci. (12 stránky 43-113) 
 Elektronická výměna dat – EDI. 
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5 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ A PŘÍNOSY 
Poslední kapitola diplomové práce na základě analýzy současné situace společnosti 
navrhuje vlastní návrhy řešení a jejich přínosy pro společnost. Těmito návrhy jsou 
vlastní návrh řešení průběhu objednávky, moţnosti udrţení stávajících zákazníků 
a dodavatelů a získání nových zákazníků, změna způsobu řízení společnosti, spolupráce 
se Střední školou dopravy, obchodu a sluţeb, vyuţití spedičních databank a náklady 
na ně a zhodnocení zajištěnosti zdrojů z hlediska dodavatelů. 
 
5.1 Vlastní návrh řešení průběhu objednávky 
Jako hlavní činnosti nepřinášející hodnotu ve společnosti se jeví průběh objednávky. 
Proto jako první a nejdůleţitější změnu, kterou by společnost měla zavést, vidím změnu 
průběhu objednávky. 
 
Zákazník komunikuje o detailech objednávky střídavě s dispečerem i fakturantem, 
fakturanti a dispečeři komunikují i spolu i se zákazníkem. Tato komunikace je časově 
náročná jak pro zákazníka, tak pro společnost. Pro zákazníka můţe být tento způsob 
uzavření objednávky nejasný a můţe nabývat dojmu, ţe společnost nemá jasně 
rozděleny úkoly. I uvnitř ve společnosti působí tento průběh chaoticky, dispečeři 
a fakturanti si musí dávat pozor, aby se zákazníkem nejednali o „stejných věcech“ 
a fakturanti zasahují do samotné objednávky, o níţ nemají mnoho informací a jeţ by 
měla být zcela v reţii dispečerů. 
 
V ojedinělých případech zasahuje do komunikace také jednatel společnosti. Vstupování 
do průběhu objednávky se sice realizuje pouze v ojedinělých případech, avšak je velmi 
nejasné. O stejné „problematické“ objednávce jednatele informuje i dispečer i fakturant. 
Tuto komunikaci vidím jako neefektivní. 
 
Vlastní návrh řešení průběhu objednávky ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o. je 
navrhnut následovně: 
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Objednávka by tedy probíhala následujícím způsobem: 
1. Zákazník kontaktuje dispečera. 
2. Dispečer zjistí všechny potřebné informace a komunikuje se zákazníkem 
o podobě konečné objednávky. 
3. Dispečer kontaktuje fakturanta, kterému předá celkovou hotovou objednávku. 
4. Fakturant vytvoří fakturu pro zákazníka. 
5. V ojedinělých případech dispečer konzultuje objednávku s jednatelem. 
6. Jednatel poskytuje zpětnou vazbu dispečerům. 
 
Nově navrhnutý průběh objednávky se jeví jako efektivnější zejména z hlediska časové 
úspory, a to zrychlením procesů komunikace se zákazníkem i zrychlením komunikace 
uvnitř společnosti. Zákazník komunikuje pouze s dispečerem, který má veškeré 
informace potřebné ke konečnému vytvoření objednávky. Fakturant se zapojuje 
do procesu pouze vystavením faktury pro zákazníka. Zainteresování jednatele 
do průběhu objednávky bych ponechala pouze opravdu v ojedinělých případech. 
O vzniklém problému v průběhu uzavření zakázky by s jednatelem komunikoval pouze 
dispečer společnosti. 
 
Přínosy ze změny objednávky tedy jsou: 
 časová úspora, 
 rychlejší komunikace se zákazníkem, 
 rychlejší komunikace uvnitř společnosti, 
dispečer 
jednatel 
fakturant 
zákazník 
Obrázek 8: Vlastní návrh řešení průběhu objednávky (vlastní zpracování) 
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 jasné rozdělení úkolů ve společnosti. 
 
5.2 Moţnosti udrţení stávajících zákazníků a dodavatelů a získání 
nových zákazníků 
Nástrojem k udrţení bezproblémových vztahů se stávajícími dodavateli či jejich 
zlepšení můţe být dobrá motivace dodavatelů ze strany společnosti. Vzhledem k důrazu 
na komunikaci a individuální vztahy ze strany společnosti by bylo dobré své dodavatele 
ujistit o vzájemné dlouhodobější spolupráci a i nadále se snaţit dodrţovat přátelské 
vztahy. Jednatel pravidelně své dodavatele navštěvuje a komunikuje s nimi, tento 
přístup bych doporučila udrţet i do budoucna. 
 
Co se týká stávajících zákazníků, společnost si je můţe udrţet zejména udržením kvality 
svých služeb. Pokud stávající zákazníci budou spokojeni se sluţbami společnosti, 
pravděpodobně budou jejich sluţeb vyuţívat i nadále.  
 
Další moţností, kterou společnost svým zákazníkům doposud nenabídla a která by 
mohla pomoci k udrţení stávajících zákazníků, je možnost sledování dodávky zákazníky. 
Pokud by zákazník měl jistotu, ţe můţe sledovat svoji dodávku po celou dobu její 
přepravy, mohla by pro něj společnost působit důvěryhodněji a lepším dojmem. 
Společnost Autoexpres CZ, s. r. o. pouţívá informační systém Doprava 3k, který nabízí 
moţnost propojení i s ostatními uţivateli. Pokud by i zákazníci vyuţívali tento program, 
bylo by moţné bezplatně s nimi sdílet přesnou trasu jejich dodávky, sledování počtu 
najetých kilometrů, apod. Pro zákazníky by tato moţnost mohla být atraktivní 
a společnosti by nepřinesla ţádné dodatečné náklady. 
 
Jako největší moţnost ke zlepšení vidím zlepšení marketingové propagace společnosti. 
Vzhledem k poměrně vysoké konkurenci v dopravním odvětví můţe marketing hrát 
klíčovou roli k získání nových zákazníků. Jednatel, který má tuto problematiku 
na starost, začal mít omezené časové moţnosti na věnování se marketingu. Internetové 
stránky jsou zastaralé a reklamní potisk je pouze na starých nákladních automobilech. 
Zákazníci z blízkého okolí firmu znají, společnost by se však potřebovala dostat 
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do povědomí širšího okolí po České republice, popř. Evropě. Proto navrhuji zavést 
marketingové oddělení společnosti, skládající se z jednoho zaměstnance (marketéra), 
který bude v marketingové činnosti společnosti pokračovat a neustále ji zdokonalovat. 
Tím bude společnost zviditelněna a můţe přilákat více potenciálních zákazníků. 
 
5.2.1 Marketingové oddělení ve společnosti 
Prvotními investicemi do zavedení marketingového oddělení by bylo vybavení 
kanceláře (zrenovováním jedné z nevyuţitých místností ve firmě), plat zaměstnance, 
potisk zbývajících kamionů společnosti, výroba nových billboardů a reklamních 
předmětů a celková inovace internetových stránek společnosti. Z časového hlediska by 
bylo zavedení marketingového oddělení náročné na čas jednatele, který by musel 
provést výběrové řízení a zaškolení nastupujícího zaměstnance. Vzhledem k tomu, ţe si 
jednatel společnosti přeje zachovat marketingovou vizi společnosti, musel by 
zaměstnance do této strategie zasvětit a zpočátku více kontrolovat jeho práci. Věřím 
však, ţe počáteční náklady do zavedení marketingového oddělení by se společnosti 
později vrátily právě přilákáním nových zákazníků.  
 
Marketingové oddělení by také mělo na starost hodnocení spokojenosti stávajících 
zákazníků, proto by jeho zavedení mohlo mít vliv i na zlepšení vztahů se stávajícími 
zákazníky.  
 
Celkové finanční náklady na zavedení marketingového oddělení odhaduji na: 
 počáteční náklady spojené s úpravou kanceláře pro marketéra – asi 50 000 Kč, 
 plat zaměstnance – 28 000 Kč měsíčně, 
 potisk zbývajících kamionů společnosti – 25 000 Kč / 1 kamion, 
 vytvoření nových reklamních předmětů – 10 000 Kč, 
 inovace internetových stránek společnosti – 1 000 Kč. 
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5.3 Změna způsobu řízení společnosti 
Co se týká způsobu řízení společnosti, doporučovala bych provést změny zejména 
v oblasti motivace a hodnocení zaměstnanců, v oblasti porad zaměstnanců a také 
v oblasti školení zaměstnanců. 
 
5.3.1 Zavedení pravidelných porad zaměstnanců 
Pravidelná setkání jednatele s dispečery, fakturanty i ostatními zaměstnanci by mohla 
do společnosti nejenom zavést řád, ale zejména pomoci podpořit týmovou práci 
ve společnosti, podpořit kreativitu zaměstnanců, zlepšit osobní vztahy na pracovišti 
a řešit či úplně předcházet případným problémům ve společnosti. Porada mezi 
dispečery, jednatelem a fakturanty by vzhledem k tomu, ţe je jedná o řídící pracovníky 
společnosti, měla probíhat jedenkrát týdně. Tuto poradu by měl vést jednatel, který by 
měl také připravit její program. Diskutovat by se mělo zejména o případných 
problémech v jednotlivých zakázkách, problémech se zaměstnanci ale i o úspěších 
společnosti či zaměstnanců. 
 
S ostatními zaměstnanci (řidiči, pracovníci úklidu, mechanici) není třeba se setkávat tak 
často jako s dispečery a fakturanty, ale jednatel by se s nimi měl scházet minimálně 
jedenkrát měsíčně. Pravidelné porady jsou sice náročné na čas jednatele, na druhou 
stranu mu ale mohou i spoustu času ušetřit. Pracovníci budou mít jasno v tom, co mají 
dělat a budou vědět, ţe pokud mají nejasnosti či problémy, mohou s nimi na poradu 
vţdy přijít. Zaměstnanci by také měli mít informace o tom, jak jejich společnost 
prosperuje. Dle mého názoru je to efektivní způsob komunikace v podniku. 
 
5.3.2 Motivace a hodnocení zaměstnanců 
Jednatel momentálně hodnotí práci svých zaměstnanců, avšak informuje je pouze 
o jejich chybách či problémech. Na pravidelných poradách, které jsou navrţeny 
v předcházejícím bodu, by měl jednatel pravidelně hodnotit práci svých zaměstnanců 
a poskytovat jim zpětnou vazbu. Zpětná vazba by neměla pojednávat pouze o chybách 
zaměstnanců, jak tomu bylo doposud, ale také o pozitivních věcech, které 
se zaměstnancům povedly. Pochvala je jednou z největších odměn za provedenou práci 
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a motivuje k další dobré práci. Na druhé straně pokud zaměstnanci nepracují efektivně, 
je třeba jim to také sdělit, protoţe jedině tak dostanou zpětnou vazbu ke zlepšení své 
práce. 
 
Motivovat své zaměstnance by měl tedy jednatel zejména otevřeným zhodnocením 
výkonnosti pracovníků, uznáním jejich výkonů, jasným rozdělením úkolů jednotlivým 
pracovníkům, podporou nápadů zaměstnanců, vyslechnutím názorů, doporučení 
či stíţností zaměstnanců. Dalším způsobem motivace, která by mohla být 
pro zaměstnance zajímavá, jsou různé akce, bonusy či balíčky pro nejlepší zaměstnance.  
 
5.3.3 Častější školení zaměstnanců 
Posledním doporučením v oblasti změny řízení společnosti je častější školení 
zaměstnanců. Zaměstnanci absolvují pouze ze zákona povinná školení, měli by však dle 
mého názoru mít více příleţitostí k získání nových zkušeností a schopností. 
Zaměstnanci by jednatelem měli být proškoleni o průběhu zakázky, nových 
informačních systémech či změnách, které v podniku probíhají. Co se týká odborných 
školení, zejména pro řidiče by mohla být velice uţitečná různá školení týkající 
se výkonu jejich činnosti (zejména např. školení jízdy na sněhu). Školením zejména 
u řidičů by se mohla minimalizovat pravděpodobnost autonehody, poškození nákladu 
či nedoručení dodávky. S odborným školením jsou spojeny náklady vynaloţené na toto 
školení. Pokud by jednatel nechtěl investovat finanční prostředky do školení svých 
zaměstnanců, mohl by vyuţít různých projektů Evropské unie, která momentálně 
financuje mnoho projektů, např. na zlepšení odborné přípravy řidičů. 
 
5.4 Spolupráce se Střední školou dopravy, obchodu a sluţeb 
Nejenom ve společnosti Autoexpres CZ, s. r. o., ale i celé dopravní odvětví se potýká 
s nedostatkem profesionálních řidičů. Tento problém je způsoben zejména nezájmem 
mladé generace o tuto profesi. Řešením pro společnost by mohla být spolupráce 
se Střední školou dopravy, obchodu a sluţeb (dále jen „SŠDOS“), která působí 
v Ivančicích a v Moravském Krumlově, tedy v blízkém okolí společnosti. Na této škole 
studenti studují několik oborů středního vzdělání (s maturitní zkouškou, s výučním 
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listem či nástavbové studium). Ţáci vykonávají během svého studia odbornou praxi 
v různých podnicích v okolí. Pokud by společnost Autoexpres CZ, s. r. o. začala 
spolupracovat s touto střední školou a nabídla by studentům moţnost vykonání odborné 
praxe u nich ve firmě, existuje zde moţnost pozdější spolupráce mezi studenty 
a společností. Dle mého názoru je to dobrá příleţitost „vychovat si“ své vlastní 
zaměstnance, zejména řidiče a mechaniky. Atraktivními by pro společnost mohli být 
zejména studenti studující obory autotronik, mechanizace a sluţby, karosář, mechanik 
opravář motorových vozidel či operátor skladování. (22) 
 
Studenti vykonávají odbornou praxi zdarma bez nároku na honorář, spolupráce 
se studenty by tedy společnosti nepřinesla ţádné finanční náklady. Spolupráce by byla 
náročná pouze na čas zaměstnanců, kteří by se o studenty museli starat a zaškolit je. 
Vedení SŠDOS je spoluprací se společností Autoexpres CZ, s. r. o. přístupno. (23) 
 
5.5 Spediční databanky a náklady na jejich vyuţití 
Vzhledem k tomu, ţe společnost vyuţívá spedičních databank pouze pro vyhledávání 
nákladu při zpětné cestě vozidla zpět do sídla společnosti, náklady na vyuţití dvou 
spedičních databank ve společnosti vidím jako vysoké. Do budoucna bych doporučila 
společnosti zaměřit se na zhodnocení nejen dvou stávajících databank, ale také dalších 
databank, které jsou na trhu dostupné. Srovnání stávajících databank TimoCon 
a RaalTrans a dalších dvou známých databank Cargopass a T-trans jsou uvedeny 
v následující tabulce: 
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Tabulka 7: Srovnání spedičních databank (Upraveno dle: www.raal.cz, 
www.cargopass.cz, www.timocom.cz a www.trans.eu) 
 RaalTrans TimoCon Cargopass T-trans 
Aktivační 
poplatek 
10 900 Kč 
existuje 
částka 
neuvedena 
neuveden neuveden 
Měsíční paušální 
poplatek 
880 Kč 3 833 Kč (24) 832 Kč 1 490 Kč 
Počet aktuálních 
nabídek denně 
150 000 450 000 65 000 150 000 
Moţnost 
propojení 
s ostatními 
systémy 
ano ano ano ano 
Plánovač tras 
s funkcí 
sledování 
vozidel 
zahrnut v ceně zahrnut v ceně 
moţnost 
přikoupení 
moţnost 
přikoupení 
Prověření 
nových uţivatelů 
a podniků 
Ano, na základě 
komentářů od 
ostatních 
uţivatelů 
Ano, při vstupu 
nových uţivatelů 
do databáze 
Ano, na základě 
komentářů od 
ostatních 
uţivatelů 
Ano, na základě 
komentářů od 
ostatních 
uţivatelů 
 
Z tabulky 7 je patrné, ţe databanky RaalTrans, Cargopass a T-trans jsou velice 
podobné, jak cenově, tak mnoţstvím denních aktuálních nabídek nákladů a ostatními 
parametry. Databanka TimoCon poskytuje největší mnoţství aktuálních nabídek denně 
a navíc prověřuje nové uţivatele jiţ při vstupu do databáze, ne aţ na základě komentářů 
od ostatních uţivatelů. Náklady na její vyuţití jsou sice nejvyšší, ale počet aktuálních 
nabídek denně je aţ třikrát vyšší, neţ je tomu u ostatních databank. Do budoucna bych 
proto společnosti doporučila uţívat pouze databanku TimoCon, jelikoţ se domnívám, 
ţe je pro potřeby společnosti dostačující. 
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5.6 Zhodnocení zajištěnosti zdrojů z hlediska dodavatelů 
Dodavatelé jsou pro zajištění provozní zdroje společnosti nutností. Na základě 
zhodnocení stávajících dodavatelů společnosti v kapitole 3.1.4.1 doporučuji společnosti 
Autoexpres CZ, s. r. o. ponechat spolupráci s dodavateli D2, D3 a D4. Dodavatel D4 je 
pro společnost zcela vyhovující, proto by bylo dobré i nadále udrţovat bezproblémové 
vztahy. 
 
Dodavatele D3 společnost vyuţívá při objednávání méně kvalitních náhradních dílů 
za niţší cenu neţ u dodavatele D4. S tímto dodavatelem je společnost také spokojena, 
zejména při potřebě úspory finančních prostředků při odebírání náhradních dílů. Co 
se týká dodavatelů benzínu a nafty, dodavatel D2 se jeví také jako bezproblémový, 
proto doporučujeme oba dodavatele ponechat a snaţit se i nadále o bezproblémovou 
spolupráci. 
 
Co se týče dodavatele D1, společnost s ním není zcela spokojena. Proto bych 
do budoucna společnosti doporučila zamyslet se nad dvěma variantami: 
1. Zlepšením spolupráce s dodavatelem D1. 
Jestliţe chce společnost s dodavatelem nadále spolupracovat, měla by jej 
srozumět se svojí současnou nespokojeností a poţadovat změnu zejména 
komunikace, dodacích podmínek a lhůty a spolehlivosti dodávky. 
 
2. Ukončení spolupráce s dodavatelem D1. 
V případě, ţe společnost i po upozornění dodavatele stále nebude spokojena, 
měla by se obrátit k moţnosti výběru zcela nového dodavatele nafty a benzínu 
nebo přikročit k větším dodávkám nafty a benzínu od dodavatele D2. Vzhledem 
k naprosté spokojenosti s dodavatelem D2 doporučuji společnosti spíše 
přikročit spíše k druhé moţnosti. Sníţení počtu dodavatelů můţe společnosti 
zajistit lepší úroveň partnerských vztahů, vyšší ochotu dodavatelů 
ke spolupráci, zlepšování kvality, jednodušší komunikaci a niţší variabilitu 
dodacích cyklů. 
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5.7 Ekonomické přínosy řešení 
Ekonomické přínosy řešení jsou zpracovány na základě odborného odhadu v dílčích 
oblastech jednotlivých návrhů řešení. Tento odhad byl proveden na základě znalosti 
společnosti a na základě konzultace s jednatelem společnosti. Předpokládá se, 
ţe prognóza poptávky bude v následujících letech narůstající. Průměrné současné roční 
trţby společnosti jsou přibliţně 112 078 000 Kč, tedy asi 9 339 833 Kč měsíčně 
(viz kapitola 1.6.4). Ekonomické přínosy jsou uvedeny v následující tabulce. 
 
Tabulka 8: Ekonomické přínosy řešení (Vlastní zpracování) 
Návrh řešení 
Ekonomické přínosy pro 
společnost 
Poznámka 
Vlastní návrh řešení průběhu 
objednávky 
 Zkrácení průběhu 
zakázky o 15 % 
 Navýšení trţeb o 5 %  
Nárůst trţeb na 
9 806 825 Kč měsíčně 
Zavedení marketingového 
oddělení 
 Budoucí nárůst trţeb aţ 
o 10 % 
Nárůst trţeb na 
10 273 817 Kč měsíčně 
Změna způsobu řízení 
 Moţnost zvýšení trţeb 
o 5 % 
Moţný nárůst trţeb na 
9 806 825 Kč měsíčně 
Spediční databanky 
 Pokles nákladů o 
880 Kč měsíčně 
Pokles nákladů o 
10 560 Kč ročně 
Ukončení spolupráce 
s dodavatelem D1 a větší 
odběry od dodavatele D2 
 Moţnost mnoţstevní 
slevy  
Moţnost slevy aţ o 10 % 
ze současné ceny nafty a 
benzínu 
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ZÁVĚR 
Cílem diplomové práce byla studie činnosti průběhu zakázky organizací a s tím 
související návrh zlepšení průběhu zakázky z hlediska úspory času, nákladů, lepší 
informovanosti a získání konkurenční výhody tak, aby vzrostla spokojenost zákazníků 
i spokojenost vedení podniku. Dílčími cíly tedy byly popis podnikání ve vybrané 
společnosti, analýza studie průběhu zakázky organizací, analýza pracovních procesů, 
prošetření z hlediska nákladů a moţnosti jejich sníţení, odhalení činností, které 
nepřinášejí hodnotu a návrh na zlepšení výkonů. 
 
Nejprve byly shrnuty informace o společnosti Autoexpres CZ, s. r. o., její předmět 
podnikání, historie, obory podnikání, informace o zaměstnancích, dodavatelích, trţbách, 
konkurenci, apod. 
 
V analýze současné situace společnosti, byla společnost analyzována nejprve z hlediska 
současného průběhu zakázky, který probíhá od zákazníka, přes dispečera, fakturanta 
i jednatele společnosti. Dále byly popsány pracovní procesy, nutné k fungování 
společnosti. Společnost byla také prošetřena z hlediska nákladů, které vynakládá 
při průběhu zakázky, zejména nákladů na nákup, tedy opatření zdrojů a nákladů 
osobních. Byly také vypracovány SWOT a SLEPTE analýzy. 
 
V teoretické části diplomové práce byly shrnuty poznatky a informace týkající 
se problematiky, kterou se práce zabývá. 
 
Na základě analytické a teoretické části byly vypracovány návrhy řešení, které mohou 
zlepšit chod společnosti, komunikaci se zákazníkem i uvnitř společnosti a tím mohou 
přinést i moţnost sníţení nákladů. Jako první a hlavní změna, kterou by měla společnost 
provést, je změna průběhu objednávky ve společnosti. Současný průběh objednávky je 
chaotický a časově náročný. Společnosti bylo navrţeno, aby zákazník komunikoval 
o všech detailech objednávky pouze s dispečerem a fakturant by zasahoval pouze 
vypracování a zasláním faktury pro zákazníka. Tento nový způsob průběhu zakázky je 
časově efektivnější, ať uţ vzhledem ke komunikaci se zákazníkem nebo komunikaci 
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uvnitř společnosti. Nový způsob průběhu zakázky můţe zkrátit průběh zakázky 
aţ o 15 % a tím vést k měsíčnímu nárůstu trţeb o 5 %. 
 
Další návrh řešení se zabýval moţností udrţení stávajících zákazníků a dodavatelů 
a moţností získání nových zákazníků. Společnosti kromě jiných drobných doporučení 
bylo vzhledem ke slabé marketingové propagaci navrţeno zavedení marketingového 
oddělení, které by se skládalo z jednoho pracovníka marketingu. Zavedení 
marketingového oddělení by bylo náročné na čas jednatele a také z finančního hlediska. 
Věřím ale, ţe tyto náklady by se později společnosti vrátily přilákáním nových 
zákazníkům a zlepšením vztahů se stávajícími zákazníky. Trţby společnosti by 
se po zavedení marketingového oddělení mohly navýšit aţ o 10 %. 
 
Jako třetí doporučení na změnu bylo navrţeno změnit způsob řízení ve společnosti, a to 
zejména zavedením pravidelných porad zaměstnanců, kladením většího důrazu 
na motivaci a hodnocení zaměstnanců a častějším školením zaměstnanců. I tento návrh 
by pomohl zefektivnit práci ve společnosti a mohl by společnosti přinést 5 % nárůst 
trţeb. 
 
Kvůli nedostatku řidičů, se kterým se potýká i v celé dopravní odvětví, byla společnosti 
navrţena spolupráce se Střední školou dopravy obchodu a sluţeb, která působí v okolí 
společnosti. Spoluprací se studenty by společnost mohla oslovit mladé lidi a získat je 
k potenciální budoucí spolupráci. Pro společnost by mohly být atraktivní zejména 
studenti studující obory autotronik, mechanizace a sluţby, karosář, mechanik opravář 
motorových vozidel či operátor skladování. Spolupráce se studenty by byla časově 
náročná na čas zaměstnanců, nepřinesla by však společnosti ţádné finanční náklady. 
 
V následujícím bodu návrhů řešení byly zhodnoceny spediční databanky, které 
společnost uţívá i dvě další databanky působící na trhu. Z porovnání spedičních 
databank vyplynulo, ţe pro společnost by bylo nejvhodnější uţívat pouze jednu 
databanku, která má aţ třikrát větší počet aktuálních nabídek volných nákladů denně 
neţ ostatní, a to TimoCon. Tím by došlo ke sníţení nákladů a to o 10 560 Kč ročně. 
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Posledním bodem vlastních návrhů řešení bylo zhodnocení zajištěnosti zdrojů 
z hlediska dodavatelů. Na základě tohoto zhodnocení v analytické části bylo společnosti 
navrţeno dále spolupracovat s dodavateli D2, D3 a D4 a pokusit se zlepšit nebo úplně 
ukončit spolupráci s dodavatelem nafty a benzínu D1. Pro společnost je tento dodavatel 
nevyhovující z několika hledisek, proto bylo navrţeno přejít k větším dodávkám nafty 
a benzínu od dodavatele D2. Sníţení počtu dodavatelů můţe být pro společnost 
přínosné z hlediska lepší úrovně partnerských vztahů, vyšší ochoty dodavatelů 
ke spolupráci, zlepšování kvality, jednodušší komunikace a niţší variabilitě dodacích 
cyklů. 
 
Pokud společnost přistoupí na navrţená zlepšení, věřím, ţe dojde k větší úspoře času, 
nákladů, lepší informovanosti a získání konkurenční výhody společnosti. Tím by měla 
vzrůst i spokojenost zákazníků a spokojenost vedení podniku. 
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